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iv 
ABSTRAK 
 
PT Metraplasa - Blanja.com merupakan sebuah perusahaan joint-ventures 
antara Telkom Indonesia, sebagai perusahaan telecommunication, information, 
media and edutainment (TIME) di Indonesia, sedangkan e-Bay E-Bay merupakan 
pionir dari sistem marketplace di dunia sejak tahun 1995, dengan laman 
www.blanja.com. 
Selama tiga bulan praktik kerja magang penulis berada dalam divisi SME’s 
Seller Development - Seller Relations, dimana dalam PT Metraplasa - Blanja.com 
divisi ini mengelola dan menjalankan kegiatan customer relationship management 
khusus untuk seller SME, yang mana kita ketahui pengelolaan program customer 
relationship management merupakan salah satu dari strategic communication yang 
diciptakan perusahaan untuk mengolah konsumennya agar konsumen dapat puas 
ataupun loyal terhadap brand tersebut. 
Dalam kegiatan praktik kerja magang ini penulis menemukan banyak 
perbedaan dan pembelajaran baru dalam menciptakan dan mempertahankan 
hubungan yang baik dengan konsumen sehingga membawa pengaruh positif bagi 
konsumen itu sendiri dan perusahaan, serta memahami seberapa penting untuk 
mengolah dan mempertahankan konsumen. 
 
Kata kunci: Customer Relationship Management, e-commerce, marketplace, 
Small Medium Enterprise, Blanja.com. 
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Metraplasa- Blanja.com dan menyusun laporan kerja praktik magang ini dengan 
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Penulis berada dalam divisi  SME’s Seller Development - Seller Relations 
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empat hari kerja. Kegiatan praktik kerja magang ini telah memberikan penulis 
berbagai pengalaman dalam mengolah Customer Relations Management (CRM) 
secara nyata. 
Dalam proses praktik kerja magang dan pembuatan laporan magang ini 
penulis tidak luput dari peran berbagai pihak yang mendukung penulis baik secara 
materi ataupun spiritual. Maka dengan ini penulis ingin menyampaikan rasa terima 
kasih kepada : 
1. Bapak M. Kresna, selaku Pembimbing Magang penulis yang telah memberi 
nasehat dan arahan kepada penulis dalam penyusunan laporan magang ini. 
2. Bapak Inco Harry Perdana, selaku Ketua Program Studi Fakultas Ilmu 
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untuk dapat melakukan praktik kerja magang. 
3. Kak Annandya Junjunan, selaku pembimbing lapangan penulis selama 
melakukan kegiatan praktik magang dan telah menerima dan memberikan 
penulis banyak arahan serta pelajaran mengenai divisi terkait dan cara kerja 
perusahaan. 
4. Kak Sherlyana, Kak Rizki, Kak Mulyawan, Kak Nella dan staf SME’s Seller 
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5. “EGOIS gang”, sebagai teman-teman intern PT Metraplasa- Blanja.com 
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